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В настоящее время процессы модернизации социально-экономической 
сферы в России делают актуальной проблему привлечения спонсоров к 
реализации социально-значимых проектов и программ.  
Причины создания НКО разнообразны, например: развитие культуры, 
образования, помощь инвалидам, а так же защита окружающей среды. Но 
основная цель - способствовать решению социальных проблем и гармонизации 
общества. Часто, эти организации сами нуждаются в поддержке, которая может 
выражаться в финансировании, в услугах специалистов, работе волонтеров, а 
также в виде товаров и услуг. Конечно, чтобы подобного рода помощь была 
оказана, некоммерческим организациям необходимо активно работать в этом 
направлении. В связи с этим очень актуальным становится вопрос 
фандрайзинга. 
Во многих зарубежных странах к благотворительности относятся очень 
серьезно. Объясняется это тем, что в этих странах государство не финансирует 
всю социальную сферу. Большую часть проблем решают благотворительные 
организации, которые надеются в финансовом плане только на себя, на свое 
умение привлечь спонсора. В России очень часто вопрос о том, где взять деньги 
на социальный проект, приходит последней. Финансированием занимается в 
основном государственные организации.  
Как показывает практика, многие НКО используют в своей деятельности 
некоторые методы привлечения средств, но чаще это разовые акции. Подобная 
работа не может быть эффективной, фандрайзинг - сложный процесс, 
требующий профессионального подхода. Успешный фандрайзинг включает в 
себя целый ряд взаимосвязанных элементов: планирование и управление,  
системность, формирование фандрайзинговой культуры. Многозадачность 
данного процесса позволяет рассматривать привлечение ресурсов не как 
фандрайзинг, а как полномасштабную фандрайзинговую кампанию. 
В России в условиях дефицита бюджетных средств необходимость 
привлечения дополнительных финансовых, организационных, 
информационных и других ресурсов для реализации некоммерческих проектов 
становится очень актуальной. 
Объект исследования – Местная организация общероссийской 
общественной организации «Всероссийское общество инвалидов» 
Свердловского района г. Красноярска. 
Предмет исследования – разработка проекта фандрайзинга.  
Цель исследования: исследовать процесс формирования и проведения 
фандрайзинговой кампании и разработать проект фандрайзинговой кампании 
для некоммерческой организации. 
Задачи:  
1. Раскрыть понятия, основные задачи и принципы фандрайзинга. 
2. Определить основные этапы фандрайзинговой кампании. 
3. Выделить особенности финансирования некоммерческих организаций. 
4. Выделить средства и инструменты, необходимые при формировании и 
проведении фандрайзинговой кампании. 














1  Теоретические и методические основы изучения проблемы 
 
1.1 Основные понятия, задачи и принципы фандрайзинга 
 
Фандрайзинг — процесс привлечения денежных средств и иных ресурсов 
организацией, преимущественно некоммерческой,  с целью реализации 
определённого социального проекта. Средства могут поступать от частных лиц, 
коммерческих организаций, фондов, правительственных организаций[9]. 
Становление фандрайзинга как отдельного  
направления связано с бурным развитием в последние десятилетия сектора 
некоммерческих организаций (НКО). В определение фандрайзинга необходимо 
внести одно дополнение: фандрайзинг-это поиск источников финансирования, 
необходимых для осуществления деятельности НКО, включая реализацию 
неприбыльных программ и проектов[8]. 
Организация фандрайзинга предполагает поиск потенциальных 
источников финансирования, обоснование потребности в средствах и 
соотношение с интересами финансовых доноров, формирование, 
поддержание и развитие связей с финансовыми донорами, формирование 
репутации  в пользу поддержки деятельности организации[9]. 
Для того, чтобы сбор средств шел эффективно, необходимо отметить 
следующее: 
- рассчитывать на несколько источников средств;  
- просить деньги  на выполнение конкретного проекта, приносящего 
пользу обществу, а не на поддержку своей организации, только какая-то 
часть полученных средств может быть направлена на развитие самой НКО; 
- при разработке стратегии сбора средств необходимо реалистично 
оценить, к каким источникам финансирования обращаться в том или ином 
случае и как подать свой проект в наиболее удобной форме для конкретного 
донора[6]. 
Чтобы процесс фандрайзинга был успешным, необходимо работать не 
только с самыми различными источниками средств, но и вести его 
постоянно[9]. 
Существует несколько общих правил успешного фандрайзинга, которые 
помогают добиться наилучших результатов: 
1) самое сложное заключается в поиске финансовых доноров, необходимо 
установить связь и постепенно разъяснять им суть проекта; 
2) грантодатели дают деньги не организациям, а людям. Поэтому, 
необходимо установить прочные связи с работниками организаций, только так 
можно обеспечить долговременное финансирование организации; 
3) благодарить грантодателя, этим демонстрируется уважение к нему; 
4) систематизировать информацию о донорах (карточки, база данных и 
т.д.) и выходить с ними на контакт; 
5) после получения финансирования, никогда не прерывать связь с 
грантодателем: передавать ему любую информацию, связанную с 
организацией; 
6) сообщать о себе только достоверную информацию. Информацию, 
которую Вы сообщаете, могут проверить и в Ваших интересах не быть 
уличённым во лжи[3]. 
Начиная работу по фандрайзингу, нельзя рассчитывать на быструю 
материальную отдачу. Необходимо иметь изначальный запас прочности, 
первые средства от фандрайзинга могут поступить и через год, или даже 
более. При хорошем фандрайзинге удовлетворяется как минимум 1 из 10 
заявок. На написание заявки у одного фандрайзера уходит до 1 месяца, до 
выдачи гранта в среднем проходит не менее 6 месяцев. Необходимо помнить о 
временном факторе, приступая к составлению заявки[9]. 
 
1.2 Виды и формы источников финансирования НКО 
 
С поиска источников финансирования некоммерческими организациями 
начинается путь фандрайзинга, где в роли доноров выступают государственные 
учреждения, международные организации, коммерческие структуры, частные 
благотворительные фонды и другие общественные некоммерческие 
организации, и частные лица[4]. 
Сбор средств в рамках деятельности некоммерческих организаций или 
отдельных ее представителей может осуществлять двумя основными путями: за 
счет самофинансирования и за счет получения финансовой поддержки от 
внешних источников. Рассмотрим эти два возможных варианта. 
Самофинансирование предполагает вложение собственных средств, 
направляемых на реализацию задуманного проекта. Самофинансирование  
может осуществляться за счет членских взносов. В нынешней экономической 
ситуации взносы не могут быть большими, а потому достаточного 
финансирования не может гарантировать. Многие ассоциации и неформальные 
объединения, которые создаются, в том числе и в социальной среде, вводят 
членские взносы. Таким образом, различного рода взносы, являющиеся 
регулярными или одноразовыми акциями, могут быть инструментом 
фандрайзинга, покрывая расходы на реализацию социально-значимых 
проектов. Проведение благотворительных мероприятий как источник 
самофинансирования тоже может быть отнесено к фандрайзинговой 
деятельности. Это могут быть концерты и марафоны, лотереи, распродажа 
товаров или атрибутик с символикой НКО. 
Еще один вариант самофинансирование – это зарабатывание средств. Для 
этого можно оказывать различного рода платные услуги; выполнять 
договорные работы. Поступающие от этой деятельности средства в дальнейшем 
направляются на реализацию планируемого проекта[6]. 
Некоммерческая организация самостоятельно определяет направления и 
способы использования полученных средств в соответствии с 
законодательством и уставом. В этом случае, если благотворительное 
пожертвование выделяется в денежной форме, не менее 80% этих средств 
должно быть использовано на благотворительные цели в течение года с 
момента их получения.  
Второй путь обеспечения финансовой стороны фандрайзинга - получение 
внешней поддержки в виде гранта. Гранты являются наиболее 
распространенной формой финансирования НКО. Они предоставляются в 
результате проведения грантовых программ - конкурсов, объявляемых среди 
НКО. Грантовые программы могут быть открытыми или закрытыми. 
В первом случае к участию в конкурсе допускаются все организации, 
которые отвечают определенным требованиям донорской организации. К 
участию в закрытых конкурсах допускаются только те НКО, которые 
соответствуют особым условиям грантовой программы. Грант - это 
безвозмездная целевая субсидия, предоставляемая на 
конкурсной основе организации, инициативной группе или 
индивидуальному лицу для реализации заявленного проекта. 
Финансовую помощь можно получить от зарубежных фондов. Получить 
средства от иностранных фондов непросто, поскольку очень сильна 
конкуренция. Выделение средств происходит на конкурсной основе через 
жесткий отбор, и полученные средства могут тратиться только на заявленные 
цели. 
Средства могут быть получены из местного бюджета. Этот тяжелый 
способ добывания денег пока не может быть регулярным, но иногда он себя 
оправдывает. Чаще всего это происходит, когда администрация сама 
заинтересована в проводимом вашей организацией мероприятии.  
Средства из иных отечественных фондов. Такие фонды бывают как 
внебюджетные, так и включенные в бюджет, действуют на разных уровнях и 
управляются разными структурами - комитетами охраны природы, 
администрацией региона или правлением фонда. Здесь финансирование 
получить легче, чем из бюджета, поскольку деньги фонда - целевые[5]. 
Сбор пожертвований является непривычным для российского человека 
средством сбора средств. Он реализуется различными способами - с помощью 
адресных обращений, как к частным лицам, так и к организациям, во время 
специальных мероприятий. В обращении к потенциальным спонсорам за 
пожертвованием широко используется прямая почтовая рассылка. Прямая 
рассылка является одной из наиболее традиционных форм сбора денежных 
средств и представляет собой эффективную с точки зрения сроков стратегию, 
которая позволяет охватить большое количество людей за короткий период 
времени. 
Таким образом, чтобы некоммерческая организация развивалась и 
реально решала социально значимые проблемы, важно иметь постоянные 
источники финансирования, поддержку общественности и органов местного 
самоуправления, а также должны быть налажены отношения со СМИ, которые 
необходимы для обеспечения эффективной и постоянной поддержки в сфере 
связей с общественностью[7]. 
 
1.3 Этапы и механизмы фандрайзинговой кампании 
 
Как правило, поиск финансирования для НКО осуществляется в форме 
фандрайзинговой кампании. Фандрайзинговые кампании могут быть разовыми 
(поиск финансирования для конкретной программы или проекта), либо 
регулярными (постоянный поиск финансирования для осуществления 
деятельности организации). Разработка фандрайзинговой кампании происходит 
в двух основных документах: программе фандрайзинга и плане проведения 
кампании.  
Программа фандрайзинга включает:  
- цель программы; 
- задачи программы; 
- ориентировочный перечень потенциальных спонсоров;  
- методы и механизмы реализации; 
- этапы реализации;  
- имеющиеся в НКО ресурсы для проведения кампании; 
- ожидаемые результаты; 
- сроки реализации[1]. 
Основные требования, выдвигаемые к фандрайзинговым программам: 
1) Реальность выполнения. В программе должны быть реально 
проанализированы и учтены возможности НКО, которыми она располагает, и 
которые могут быть использованы для проведения кампании.  
2) Учет специфики региона. При подготовке программы НКО должна 
опираться на знание реальной ситуации, что, в частности, предполагает: 
- знание основных проблем региона, их актуальности, возможных путей 
решения, достигнутых результатов.  
3) Учет опыта предыдущих кампаний. Любая проведенная 
фандрайзинговая кампания, даже неудавшаяся, это опыт для НКО, поскольку 
есть возможность реально оценить успехи и неудачи и учесть это в будущем.  
5) Реальные сроки. Расчет времени для проведения кампании должен 
исходить из реальных потребностей организации и одновременно учитывать 
реальные возможности доноров. 
6) Гибкость и мобильность. Ни одна НКО не может рассчитывать на 
стопроцентный результат при подготовке и проведении фандрайзинговой 
кампании. При подготовке программы нужно учитывать непредвиденные 
обстоятельства и закладывать возможность внесения оперативных изменений в 
ход ее реализации без изменения сути самой программы[2]. 
Этап планирования фандрайзинговой кампании начинается за несколько 
месяцев до начала непосредственного сбора денег. Он включает: анализ 
собственной деятельности организации, привлекающей средства; поиск 
доноров, прогнозирование вероятности их участия в проекте. 
Составные части фандрайзинговой кампании.  
Постановка проблемы. 
а)  Почему возникла необходимость в реализации проекта? 
б) Почему решение этой проблемы является главной задачей для 
организации? 
Цель. 
а) Какова цель проекта, и связана ли она с решением проблемы? 
б) Как действия, предусмотренные проектом, изменят существующую 
ситуацию? 
Задачи. Ожидаемые результаты. 
а) Какие конкретные результаты должны быть достигнуты во время 
выполнения проекта? 
б) Какие результаты необходимо достичь для выполнения поставленных 
задач? 
Методы/ мероприятия, проводимые в рамках проекта. 
Какие мероприятия необходимо осуществить исполнителям проекта для 
достижения результатов? 
Ресурсы. 
а) Какие ресурсы должны быть использованы для проведения 
мероприятий? 
б) Откуда поступят эти ресурсы?[4] 
Проведение фандрайзинговой кампании предполагает использование 
различных методов.  Методы фандрайзинга представляют собой обращение к 
потенциальному спонсору с просьбой о выделении финансирования для 
выполнения определенного проекта. Основные из них: 
- прямое устное обращение - общение с потенциальным донором по 
вопросу получения финансирования;  
- прямое письменное обращение - письменное предложение (заявка, 
проект), адресованное потенциальному донору;  
- фандрайзинг по телефону - проведение переговоров по телефону с 
потенциальными донорами с целью установления контакта или выяснения 
перспектив будущего финансирования; 
- непрямое устное обращение - публичное выступление, целью которого 
является привлечение внимания к программе и поиск спонсоров для ее 
реализации; 
- непрямое письменное обращение - рассылка писем потенциальным 
донорам с просьбой о финансировании с целью привлечения их интереса к 
проекту. 
Выбор того или иного метода зависит от этапа фандрайзинговой 
кампании и целей, которые преследует НКО в данный момент. Прямые 
обращения чаще используются, когда НКО уже определила круг 
потенциальных спонсоров. Задача непрямых обращений - выбрать НКО 
наиболее заинтересованных доноров[6]. 
В процессе фандрайзинга, специалисты нередко используют креативный 
подход, стараясь выделить свою кампанию среди множества подобных. Тем не 
менее, существует перечень общеизвестных инструментов, среди которых 
Владимир Вайнер выделяет десять основных. 
Инструмент №1: Письма к спонсорам.  
Письмо содержит информацию о деятельности организации, о проектах. 
Цель письма - заинтересовать спонсора/ благотворителя, побудить человека 
выйти на личную встречу, личный разговор, во время которого, сформировав 
интерес, перейти к формированию доверия и вариантов действий поддержки.  
Инструмент №2: Партнерские проекты. 
Письмо-предложение содержит всю необходимую информацию об 
организации, подробно описывает варианты совместного участия в интересном 
для потенциального спонсора проекте. Предварительная разработка 
совместного проекта требует специфики работы и взглядов руководителя 
предприятия, существующей идеологии и миссии бизнес-организации.  
Инструмент №3: Заявки на гранты. 
Грант - средства, безвозмездно передаваемые дарителем (фондом, 
корпорацией, правительственным учреждением или частным лицом) 
некоммерческой организации или частному лицу для выполнения конкретной 
работы. Для получения гранта фандрайзер должен пройти сложную процедуру 
предоставления заявки на получения гранта, в итоге которой может оказаться 
победа в конкурсе, который организовал донор, и получение средств. 
Структура заявки на грант (общий вид): 
- Титульный лист 
- Аннотация заявки 
- Описание организации 
- Постановка проблемы/определение потребности 
- Цели и задачи проекта 
- Методы и механизмы реализации проекта 
- Этапы реализации проекта 
- Ожидаемые результаты и критерии их оценки 
- Управление проектом 
- Отчетность по проекту 
- Дальнейшее развитие проекта и будущее финансирование 
- Суммарный бюджет 
Инструмент №4: Ящики для сбора пожертвований.  
При использовании данного способа сбора средств необходимо помнить, 
что количество пожертвований напрямую зависит от месторасположения 
ящиков. Результаты могут быть следующими: 
1) Нулевой эффект дают сборы через ящики, установленные на 
территории общественного учреждения или торговой точки. 
2) Минимальный эффект дают ящики, установленные недалеко от 
кассовых аппаратов. От 5 до 30 рублей мелочью ежедневно собирают ящики, 
установленные в непосредственной близости к кассовому аппарату. 
- Больше денег собирается в ящики, установленные в продуктовых 
магазинах и аптеках, меньше в магазинах офисных принадлежностей и 
канцелярских товаров, еще меньше в хозяйственных. 
- Больше всего денег собирают ящики, установленные по 
соответствующему благословению, в церквях, особенно если ящики стоят 
рядом с исцеляющими иконами. 
- Если же ящик служит лишь рабочим инструментом фандрайзера и 
находится в руках, рядом, то тогда при проведении разовых акций прямого 
сбора пожертвований возможен сбор максимальных сумм. 
Инструмент №5: Разовые акции прямого сбора пожертвований. 
Среди множества вариантов акций можно выделить те, которые 
направлены на непосредственный, прямой сбор денег и те, которые обладают 
отсроченным эффектом поступления средств. Как инструмент прямые акции 
обладают еще одним замечательным свойством - они привлекают внимание 
журналистов, создавая, таким образом, еще один ресурс. Ресурс известности, 
общественной значимости, доверия. Акции могут принимать различные формы: 
балы, вечера, конкурсы, чествования, аукционы, подписки, презентации, 
конференции, обеды и так далее. 
Инструмент №6: Квитанции в банке. 
Относительно новый, но уже хорошо себя зарекомендовавший 
инструмент сбора средств - перечисления денег по банковским квитанциям. 
Главным неудобством этого способа является относительная сложность 
действий потенциального донора для совершения пожертвования. Организация 
может избежать этого, отпечатав бланки квитанций с заранее заполненными 
полями. Особую роль играет работа с руководством банка. Квитанции, 
возможно, скоро станут одним из популярных инструментов фандрайзера, так 
как при грамотной информационной кампании кроме стабильных поступлений 
денег они позволяют отслеживать динамику пожертвований, их размеры, и 
даже адреса реальных доноров для последующих почтовых рассылок именных 
писем. 
Инструмент №7: Членские взносы. 
Членские взносы, порядок регулярных поступлений от учредителей 
(членов, участников) определяется учредительными документами 
некоммерческой организации. В уставе заранее должны быть оговорены суммы 
денежных поступлений, их размеры и формы. Можно собирать взносы от 
членов или участников какого-либо социального проекта, события независимо 
от формы регистрации общественной или некоммерческой организации. 
Инструмент №8: Статья в газете. 
Применяется фандрайзерами в случае столкновения с наиболее 
срочными, критическими ситуациями, наиболее эффективен для сбора 
пожертвований от физических и юридических лиц для ликвидации последствий 
форс-мажорных обстоятельств. Для простой НКО благодаря статье в прессе 
можно собрать деньги на лечение ребенка, помочь ветеранам и инвалидам, 
поддержать заключенных и обеспечить проведение праздника для социально-
незащищенных слоев населения. 
Инструмент №9: Деньги из бюджета. 
Такой источник дохода делает НКО во многом зависимой от местной 
власти. Поэтому у каждой из общественных и некоммерческих организаций 
свое, особое отношение к бюджетным деньгам. В связи с этим можно выделить 
несколько типичных позиций. Очень распространена позиция, при которой 
общественная организация является «дочерней» структурой представителей 
муниципального или государственного образования, имеет такое же имя, того 
же руководителя, те же цели деятельности. Удобством такой структуры 
является, как правило, небольшая, но гарантированная заработная плата и 
возможность пользования помещением и техникой. Отдельной позицией можно 
объединить организации, получающие деньги от законодательной власти, 
поддерживаемые депутатами кандидатами в предвыборные периоды. Часть 
организаций, получает финансирование так же сезонно, но уже в силу 
проведения различных праздников - День пожилых людей, День защиты 
детства, Рождество и т.д. 
Инструмент №10: Платные услуги и предпринимательская деятельность. 
Одним из источников выживания многих организаций являются платные 
услуги. Оказание платных услуг имеет две основные формы - услуги, 
оказываемые клиентам, которые могут быть как физическими, так и 
юридическими лицами, в рамках реализации программы некоммерческой 
организации. И услуги коммерческого характера, которые непосредственно 
связаны с основной деятельностью (работа по договорам, арендная плата и 
т.д.). Распространение платных услуг клиентам мотивируется не только 
материальными обстоятельствами, но и в качестве средства, стимулирующего 
создание более благоприятного климата взаимной ответственности. 
Оказываемые таким путем услуги обычно имеют льготный или низкий тариф. 
Еще один источник - продажа товаров собственного изготовления. Наличие 
такого источника отмечается в детских организациях, которые продают 
сделанных вручную поделки, игрушки и т.д. Однако большого распространения 
не имеют.  
Вспомогательным средством фандрайзинга является активное 
использование Интернета. Как и в любой другой сфере, результативность 
размещения информации о НКО определяется качеством выполнения сайта.  
Резюмируя вышесказанное, можно сделать вывод о том, независимо от 
выбранного инструмента фандрайзер должен четко представлять, какими 
мотивами руководствуются спонсоры/благотворители, вкладывая деньги в 
социальный проект. А для того, чтобы НКО работала стабильно, следует не 
просто использовать инструменты фандрайзинга, когда срочно требуется 



















В работе было рассмотрено новое явление в экономическом пространстве 
России - фандрайзинг, который является способом «выживания» 
некоммерческих организаций. Некоммерческие организации – это в первую 
очередь, организации, которые создаются для достижения социальных, 
благотворительных, культурных, образовательных, а также в иных целях, 
направленных на достижение общественных благ. Однако существует 
проблема нехватки средств и тогда на помощь приходит фандрайзинг.  
Объект исследования - МО ВОИ Свердловского района г. Красноярска. 
Главными целями которой являются: защита прав и интересов инвалидов, 
достижение инвалидами равных с другими гражданами возможностей участия 
во всех сферах жизни общества, а так же интеграция инвалидов в общество. 
Одной из основных задач МО ВОИ является содействие инвалидам 
Свердловского района г. Красноярска в трудоустройстве, и создание 
коммерческих организаций и участие в их деятельности, осуществление 
предпринимательской, содействие образовательной деятельности. 
Проблема трудоустройства инвалидов является одной из наиболее 
острых. Но это только вершина айсберга, коренной проблемой является то, что 
уровень их профессиональных компетенций низок. Большая часть людей с 
инвалидностью имеет начальное или общее среднее образование, и, конечно 
же, это серьёзно затрудняет процесс трудоустройства. Спрос не совпадает с 
предложением. И в итоге заявки на трудоустройство инвалидов, а также 
выделенные рабочие места под них есть, а тех, кто мог бы и хотел их закрыть, 
нет. 
Тут встает вопрос профессионального обучения инвалидов и людей с 
ограниченными возможностями здоровья. Проблема профессионального 
самоопределения особенно остро стоит перед инвалидами и людьми с 
ограниченными возможностями здоровья, потому, что выбора практически нет, 
или он крайне мал. 
На этом основании возникла потребность создания проекта «Золотые 
руки». Проект направлен на профессиональное обучение, проведение досуга и 
развитие творческих способностей инвалидов и лиц с ограниченными 
возможностями здоровья. А так же развитие социального 
предпринимательства, трудоустройство лиц с ограниченными возможностями 
здоровья в МО ВОИ Свердловского района г. Красноярска. Исходной целью 
планируемых мероприятий проекта является создание школы народных 
ремесел, обучение и дальнейшее трудоустройство инвалидов и лиц с 
ограниченными возможностями здоровья. 
Проект был разработан в соответствии с руководством к своду знаний по 
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